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PENGARUH BIAYA PROMOSI PADA VOLUME PENJUALAN PT. AKSARA 
SOLOPOS 
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Marketing mix merupakan salah satu strategi pemasaran. Salah satu dari variabel 
marketing mix adalah promosi. Pada umumnya suatu perusahaan menggunakan strategi promosi 
untuk membuat produk agar lebih mempunyai nilai dan lebih dikenal oleh masyarakat luas. 
Tujuan dari penelitian untuk mengetahui variabel apa saja yang digunakan dalam perusahaan dan 
bagaimana pengaruh biaya promosi pada volume penjualan. 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode primer dan sekunder diperoleh dari 
lingkungan Solopos dengan cara observasi, wawancara dan juga studi pustaka. Metode 
pembahasan yang digunakan adalah metode diskriptif dan kuantitatif dengan mendiskripsikan 
dan menggambarkan data yang ada kemudian diolah dengan sistem SPSS. 
Dari penelitian ini diperoleh hasil bahwa variabel promosi yang digunakan didalam 
perusahaan adalah Promotion On Print dan Promotion Off Print. Yaitu dengan tingkat 
kepercayaan sebesar 95% maka tingkat level signifikan sebesar 0,00 sampai dengan 0,05. Pada 
variabel Promotion On Print berpengaruh secara signifikan pada volume penjualan yaitu sebesar 
0,04 atau < 0,05. Sedangkan pada variabel Promotion Off Print juga berpengaruh pada volume 
penjualan tetapi tidak signifikan yaitu sebesar 0,083 > 0,05. Dari hasil analisis di atas dapat 
ditarik saran bahwa perusahaan harus bisa mengalokasikan dana yang harus dikeluarkan untuk 
promosi artinya perusahaan harus bisa mengurangi biaya Promotion Off Print dan 
mengalokasikannya di Promotion On Print agar perusahaan bisa menciptakan even-even yang 
lebih menarik lagi. Sehingga biaya Promotion Off Print akan menjadi lebih signifikan. 





















































































































































Motto dan Persembahan 
 
Moto : 
· Jadikan setiap usaha yang kita lakukan menjadi suatu proses 










Tugas Akhir ini Dipersembahan untuk: 
· Ayah dan Ibu tercinta 
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A. Latar Belakang Masalah 
Di era globalisasi kebutuhan akan komunikasi semakin  meningkat, 
oleh karena itu perusahaan yang bergerak dalam bidang komunikasi dituntut 
untuk lebih meningkatkan kinerja agar dapat mencukupi kebutuhan dan 
mensejahterakan masyarakat terutama dalam bidang persurat kabaran. Surat 
Kabar merupakan salah satu alat komunikasi untuk menyampaikan informasi 
dan berita. Sebagai komunikasi massa, harus mengandung unsur-unsur 
penting seperti publisitas agar dapat memenuhi syarat dari persurat kabaran. 
Artinya perusahaan secara berkala dan sedikit demi sedikit harus mampu 
memperkenalkan produknya hingga tertanam dibenak konsumen. Karena surat 
kabar itu sendiri harus bisa menjangkau dan mendistribusikan dirinya ke 
semua lapisan masyarakat baik dari masyarakat kalangan bawah, menengah, 
maupun masyarakat kalangan atas serta masyarakat yang berada di daerah 
tertentu pada umumnya. 
Dalam bauran pemasarannya menurut Kotler (2005:17), seperangkat 
alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus-menerus mencapai 
tujuan pemasarannya di pasar sasaran. Menurut McCarthy yang dikutip 
kotler(2005:17) mengklasifikasikan alat-alat itu menjadi empat kelompok 
yang luas yang disebut empat P pemasaran yaitu Produk (product), harga 
(price), tempat (Place), promosi (Promotion). Promosi merupakan cara yang 
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mengenalkan produk atau Koran ke masyarakat luas, mempertahankan market 
share dan meningkatkan jumlah pembaca. 
Sedangkan menurut Sunarto (2003: 370), mengatakan bahwa unsur 
bauran promosi (promotion mix) merupakan perpaduan khusus antara iklan, 
penjualan pribadi, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat yang 
digunakan perusahaan untuk meraih tujuan iklan dan pemasarannya. Definisi 
dari kelima alat promosi utama ini adalah sebagai berikut, Periklanan 
(advertising): segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor untuk presentasi 
dan promosi nonpribadi dalam bentuk gagasan, barang atau jasa. Penjualan 
Personal (personal selling): presentasi pribadi oleh para wiraniaga perusahaan 
dalam rangka mensukseskan penjualan dan membangun hubungan dengan 
pelanggan. Promosi Penjualan (sales promotion): intensif jangka pendek 
untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa. Hubungan 
Masyarakat (Public Relation): membangun hubungan baik dengan publik 
terkait untuk memperoleh dukungan, membangun “citra perusahaan” yang 
baik, dan menangani atau menyingkirkan gosip, cerita dan peristiwa yang 
dapat merugikan. Pemasaran Langsung (direct marketing): komunikasi 
langsung dengan sejumlah konsumen sasaran untuk memperoleh tanggapan 
langsung-penggunaan surat, telepon, faks, e-mail, dan lain-lain untuk 
berkomunikasi langsung dengan konsumen tertentu  atau usaha untuk 
mendapat tanggapan langsung. 
 Jika dilihat dari Koran itu sendiri terdapat berbagai macam surat kabar 
yang ada di Solo, salah satunya adalah Solopos, yang mana perusahaan surat 
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promosi, Solopos selalu memilih program promosi yang dirasa tepat yaitu 
dengan perencanaan biaya yang sesuai dengan pendapatan yang diperoleh dari 
perusahaan. Sehingga dengan begitu perusahaan tidak akan mengalami 
kerugian yang besar pada saat melakukan promosi ke berbagai lapisan 
masyarakat. Yang menjadi pokok permasalahan pada penelitian ini adalah 
tentang kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan Solopos, biaya yang 
dikeluarkan oleh perusahaan dan ada tidaknya pengaruh hal tersebut dengan 
volume penjualan perusahaan berdasarkan oplah periode 2010. 
Dari uraian tersebut maka penulis tertarik untuk mengadakan 
penelitian dengan judul ”PENGARUH BIAYA PROMOSI PADA 
VOLUME PENJUALAN PT. AKSARA SOLOPOS”. 
 
B. RUMUSAN MASALAH 
Rumusan masalah yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 
1. Variabel – variabel promosi apa saja yang digunakan oleh perusahaan 
PT. AKSARA SOLOPOS?  
2. Apakah biaya promosi berpengaruh pada volume penjualan PT. 
AKSARA SOLOPOS berdasarkan oplah periode 2010? 
 
C. TUJUAN PENELITIAN 
Peneliti melakukan penelitian ini bertujuan untuk : 
1. Untuk mengidentifikasi variabel – variabel promosi apa yang digunakan 
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2. Untuk mengetahui pengaruh biaya promosi pada volume penjualan PT. 
AKSARA SOLOPOS berdasarkan oplah periode  2010. 
 
D. MANFAAT PENELITIAN 
1. Bagi Perusahaan 
Sebagai informasi tambahan dalam melakukan strategi penentuan 
promosi yang akan digunakan perusahaan untuk dimasa yang akan 
datang. 
2. Bagi Penulis 
a. Untuk menyelesaikan tugas akhir guna memperoleh sebutan Ahli 
Madya Manajemen Pemasaran UNS Surakarta. 
b. Untuk menambah wawasan mengenai program promosi yang 
digunakan oleh perusahaan. 
3. Bagi Pembaca 
Sebagai bahan informasi untuk menambah pengetahuan di masa 
mendatang. 
E.  METODE PENELITIAN 
1.  Desain Penelitian 
Penelitian dilakukan dengan fokus utama untuk mengetahui 
bauran promosi yang diterapkan oleh Harian Umum SOLOPOS dalam 
kegiatan pemasarannya dan mengkaitkan secara analisis antara biaya 
promosi dengan volume penjualan atau oplah selama periode 2010. 
Desain penelitian yang digunakan adalah desain kasus sebagai cara untuk 
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2.  Obyek Penelitian 
Penelitian mengambil lokasi di kantor PT. AKSARA SOLOPOS 
yang beralamat  di Jl Adi Sucipto 190 Surakarta. 
3.  Sumber data 
Menurut cara perolehannya, sumber data terbagi menjadi 2 : 
a. Data primer 
Adalah data yang diperoleh dengan meneliti obyek penelitian 
secara langsung. Data primer bisa dilakukan melalui teknik observasi 
langsung pada obyek penelitian atau teknik wawancara dengan 
berbagai narasumber. 
b. Data sekunder 
Adalah data yang diperoleh langsung dari suatu instansi 
terkait atau obyek penelitian. Data sekunder bisa didapat dari buku 
atau pustaka suatu instansi yang berkaitan dengan penelitian. 
4. Teknik pengumpulan data 
Dalam proses pengumpulan data, teknik  yang dilakukan adalah : 
a. Wawancara   
Merupakan teknik pengumpulan data dengan melakukan tanya 
jawab secara langsung dengan narasumber yang terkait dengan 
permasalahan yang menjadi fokus penelitian. Wawancara dilakukan 
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1) Manager Promosi dan Staff Promosi 
Wawancara secara tidak struktural dengan pertanyaan 
seputar kegiatan promosi yang dilakukan oleh Harian Umum 
SOLOPOS. 
2) Manager Sirkulasi dan staff Sirkulasi 
Wawancara struktural dengan pertanyaan seputar 
peredaran Koran, cara pendistribusian dan Oplah atau volume 
penjualan periode 2010. 
b. Observasi 
Metode pengumpulan data dimana peneliti secara langsung 
mengadakan pengamatan terhadap berbagai macam fenomena di 
lapangan atau obyek penelitian. Observasi bertujuan untuk 
mendapatkan gambaran yang nyata mengenai obyek penelitian. 
c. Studi pustaka 
Data melalui studi pustaka diperoleh dari berbagai buku atau 
pustaka yang berisi tentang referensi- referensi yang dibutuhkan. 
Selain itu data juga bisa diperoleh dari penelitian- penelitian serupa 
yang pernah dilakukan, naskah- naskah dan dokumen resmi. 
5. Teknik Pembahasan 
Model pembahasan yang digunakan dalam Penulisan Tugas Akhir 
ini adalah Pembahasan Deskriptif dan pembahasan kuantitatif. 
a. Pembahasan deskriptif adalah 
Metode yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara 
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sebagaimana adanya, tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang 
berlaku untuk umum atau generalisasi. Dalam metode ini yang 
dilakukan peneliti adalah dengan melihat biaya promosi yang 
diterapkan oleh Harian Umum SOLOPOS dalam program 
pemasarannya dan volume penjualan atau oplah Harian Umum 
SOLOPOS pada periode 2010. 
b. Pembahasan kuantitatif adalah 
Metode kuantitatif dinamakan metode tradisional, karena 
metode ini telah lama digunakan sehingga sudah mentradisi sebagai 
metode untuk penelitian. Metode ini disebut sebagai metode 
positivistik karena berlandaskan pada filsafat positivisme. Metode ini 
sebagai metode ilmiah/scientific karena telah memenuhi kaidah-
kaidah ilmiah yaitu konkrit/empiris, obyektif, terukur, rasional, dan 
sistematis. Metode ini juga disebut sebagai metode discovery, karena 
dengan metode ini dapat ditemukan dan dikembangkan berbagai 
iptek baru. Metode ini disebut metode kuantitatif karena data 
penelitian berupa angka-angka dan analisis menggunakan statistik. 
Dalam penelitian ini metode kuantitatif digunakan. (Sugiyono, 
2010:7). 
Untuk mengetahui pengaruh antara biaya promosi mulai 
tahun 2010 dengan volume penjualan berdasarkan oplah yang 
dicapai selama kurun waktu tersebut. Teknik pembahasan yang 
digunakan adalah uji pengaruh dengan menggunakan tekhnik 
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A. Bauran Pemasaran 
1. Definisi Pemasaran 
Menurut Sunarto (2003:2), Pemasaran adalah pemenuhan 
kepuasan pelanggan demi suatu keuntungan. Tujuan utama pemasaran 
adalah menarik pelanggan baru dengan menjajikan nilai superior dan 
mempertahankan pelanggan dengan memberikan kepuasan. 
Menurut Assauri (2007:3), Pemasaran adalah hasil prestasi kerja 
kegiatan usaha yang berkaitan dengan mengalirnya barang dan jasa dari 
produsen sampai ke konsumen. 
 
2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Menurut Kotler (2005:17), Bauran pemasaran (marketing mix) 
adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk 
terus-menerus mencapai tujuan pemasarannya di pasar sasaran. 
Menurut Assauri (2007:198), Salah satu unsur dalam strategi 
pemasaran terpadu adalah strategi acuan / bauran pemasaran yang 
merupakan strategi yang dijalankan perusahaan menyajikan penawaran 
produk pada segmen pasar tertentu, yang merupakan sasaran pasarnya . 
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merupakan inti dari sistem pemasaran, vaiabel dapat dikendalikan oleh 
perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. 
Menurut Assauri (2007:198-288), membahas tentang unsur-
unsur yang terkandung dalam bauran pemasaran (marketing mix) dimana 
terdapat empat variabel dalam strategi acuan / bauran pemasaran yang 
garis besarnya sebagai berikut : 
a. Produk 
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 
kepada pasar untuk mendapat perhatian, dimiliki, digunakan atau 
dikonsumsi , yang meliputi barang secara fisik, jasa, kepribadian, 
tempat, organisasi dan gagasan atau buah pikiran. 
Startegi produk yang dapat dilakukan mencakup keputusan 
tentang bauran produk (product mix), yaitu : 
i. Merek dagang (brand) 
Merek adalah nama, istilah, tanda atau lambing dan 
kombinasi dari dua atau lebih unsur tersebut, yang 
dimaksudkan untuk mengidentifikasikan (barang atau jasa) 
dan seorang penjual atau kelompok penjual dan yang 
membedakannya dari produk saingan. 
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Kemasan mempunyai arti penting untuk 
mempengaruhi para konsumen langsung maupun tidak 
langsung di dalam menentukan pilihan terhadap produk 
yang akan dibelinya. Maka bentuk luar suatu produk harus 
dibuat semenarik mungkin bagi konsumen. 
Pada umumnya kemasan berfungsi untuk 
mencegah kerusakan secara fisik, untuk mencegah atau 
mempersulit pemalsuan atau peniruan, untuk menjamin 
kebersihan atau sebagai wadah container untuk produk 
yang berupa barang cair. Selain itu kemasan juga dapat 
berfungsi sebagai alat komunikasi dengan memberikan 
keterangan pada kemasan itu tentang cara penggunaan, cara 
penyimpanan, komposisi isi produk, dan lain sebagainya. 
iii. Kualitas (Mutu) Produk 
Kualitas produk menunjukan ukuran tahan lamanya 
produk itu, dapat dipercayainya produk tersebut, ketepatan 
(prescision) produk, mudah mengoperasikan dan 
memeliharanya serta atribut lain yang dinilai. 
iv. Pelayanan (Services) 
Keberhasilan pemasaran produk sangat ditentukan 
pula oleh baik tidaknya pelayanan yang diberikan oleh 
suatu perusahaan dalam memasarkan produknya. Pelayanan 
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pelayanan sewaktu penawaran produk, pelayanan dalam 
pembelian / penjualan produk itu, pelayanan sewaktu 
penyerahan produk yang dijual, yang mencakup pelayanan 
dalam pengangkutan yang ditanggung oleh penjual, 
pemasangan (instalasi) produk itu dan asuransi atau 
jaminan resiko rusaknya barang dalam perjalanan atau 
pengangkutan, dan pelayanan setelah/purna penjualan, yang 
mencakup jaminan atas kerusakan produk dalam jangka 
waktu tertentu (misalnya 6 bulan) setelah produk dibeli 
oleh konsumen, perbaikan dan pemeliharaan (servis) dari 
produk itu apa bila rusak. 
b. Harga 
Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya 
hanya unsur biaya saja. Karena menghasilkan penerimaan 
penjualan, maka harga mempengaruhi tingkat penjualan, tingkat 
keuntungan, serta share pasar yang dapat dicapai oleh perusahaan. 
Dalam penetapan harga perlu diperhatikan faktor-faktor 
yang mempengaruhinya baik langsung maupun tidak langsung. 
Faktor yang mempengaruhi secara langsung, adalah harga bahan 
baku, biaya produksi, biaya pemasaran, adanya peraturan 
pemerintah, dan faktor lainnya. Faktor yang tidak langsung namun 













































commit to user 
 - 11 - 
sejenis yang dijual oleh para pesaing, pengaruh harga terhadap 
hubungan antara produk subtitusi dan produk komplementer, serta 
potongan (discount) untuk para penyalur dan konsumen. 
c. Distribusi 
Saluran distribusi adalah lembaga-lembaga yang 
memasarkan produk berupa barang atau jasa dari produsen samapi 
ke konsumen. 
Saluram distribusi diperlukan oleh setiap perusahaan, 
karena produsen menghasilkan produk dengan memberikan 
kegunaan bentuk (formality) bagi konsumen setelah sampai 
ketangannya, sedangkan lembaga penyalur membentuk atau 
memberikan kegunaan waktu, tempat dan pemilikan dari produk 
itu. Dengan demikian, setiap produsen dalam menghasilkan produk 
untuk memenuhi kebutuhan konsumen hendaklah dapat 
menyesuaikan dengan saat kapan dan dimana produk itu 
diperlukan serta oleh siapa saja produk itu dibutuhkan. 
d. Promosi 
Perusahaan harus berusaha mempengaruhi konsumen, 
untuk menciptakan atas produk itu, kemudian dipelihara dan 
dikembangkan. Usaha tersebut dapat dilakukan melalui kegiatan 
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Kombinasi dari unsur-unsur atau peralatan promosi ini 
dikenal dengan apa yang disebut bauran promosi (promotion mix), 
yang terdiri dari : 
i. Advertensi 
Merupakan bentuk penyajian dan promosi dari 
gagasan, barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor 
tertentu yang bersifat nonpersonal. Media yang sering 
digunakan dalam advertensi adalah radio, televisi, majalah, 
surat kabar, dan billboard. 
 
ii. Personal Selling 
Merupakan penyajian secara lisan dalam suatu 
pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli 
dengan tujuan agar dapat terealisasinya penjualan. 
iii. Sales Promotion 
Merupakan segala kegiatan pemasaran selain 
personal selling, advertensi, dan publisitas, yang 
merangsang pembelian oleh konsumen dan keefektifan 
agen seperti pameran, pertunjukan, demonstrasi dan segala 
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iv. Publisitas 
Merupakan usaha untuk merangsang permintaan 
dari suatu produk secara nonpersonal dengan membuat, 
baik yang berupa berita yang bersifat komersial tentang 
produk tersebut di dalam media tercetak atau tidak, maupun 
hasil wawancara yang disiarkan dalam media tersebut. 
B. Pengertian Promosi 
Menurut Irawan, Faried, dan Sudjoni (2001:169), Inti kegiatan 
promosi adalah komunikasi. Hal-hal yang perlu diperhatikan agar komunikasi 
berjalan efektif adalah kepada siapa akan disampaikan, apa yang akan 
disampaikan, siapa yang akan menyampaikan, bagaimana cara 
menyampaikan, dan kapan disampaikan. 
Promosi mencakup tentang penampilan display dan peragaan di dekat 
tempat pembayaran atau penjualan. Contohnya adalah display karton setinggi 
5 kaki bergambar Cap’n Crunch di samping kotak sereal Cap’n Crunch. 
Sayangnya, banyaknya pengecer tidak bersedia menangani ratusan display, 
tanda , dan poster yang mereka terima dari pabrikan setiap tahunnya. Pabrikan 
memberikan reaksi dengan menawarkan materi POP yang lebih baik, 
menghubungkannya dengan televise atau pesan tercetak, dan menawarkan 
pemasangannya (Sunarto, 2003:432) 
Promosi merupakan salah satu variabel dari bauran pemasaran yang 
sangat penting, yang dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk 
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dari konsumen atau bahkan konsumen tidak tahu sama sekali mengenai 
produk tersebut. Hal ini sesuai dengan pengertian promosi menurut Saladin 
(2003 : 123) yaitu “suatu komunikasi informasi penjual dan pembeli yang 
bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak 
mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat 
produk tersebut”. 
Sedangkan menurut Alma (1992:153) Promosi  adalah “ kegiatan 
untuk menyampaikan informasi, berkomunikasi, dan menyakinkan masyarakat 
terhadap sesuatu”. Dari kedua pengertian promosi di atas dapat diartikan 
bahwa promosi merupakan komunikasi informasi antara penjual dan pembeli 
yang bertujuan untuk menyampaikan informasi, berkomunikasi, dan 
menyakinkan masyarakat terhadap sesuatu barang. Promosi merupakan salah 
satu aspek yang penting dalam manajemen pemasaran dan sering dikatakan 
sebagai “proses berlanjut”. Ini disebabkan karena promosi dapat menimbulkan 
rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan. 
Tujuan Promosi 
Promosi yang dilakukan oleh perusahaan berarti perusahan tersebut 
melakukan komunikasi dengan sasaran pasarnya, dengan tujuan agar pembeli 
menaruh minat dan bersedia membeli produk yang ditawarkan. Promosi ini 
sangat penting untuk kelancaran penjualan, sebab tanpa promosi konsumen 
tidak mengetahui produk tersebut. 
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a. Modifikasi Tingkah laku 
Orang-orang yang melakukan komunikasi itu mempunyai 
beberapa alasan, antara lain : mencari kesenangan, mencari bantuan, 
memberi informasi, mengemukakan ide dan pendapat. Sedangkan 
promosi dari segi lain, berusaha merubah tingkah laku, dan memperkuat 
tingkah laku yang ada. 
b.  Memberi Tahu 
Kegiatan promosi ini dapat ditujukan untuk memberitahu pasar 
yang dituju tentang penawaran perusahaan. Promosi yang bersifat 
informasi umumnya lebih sesuai dilakukan pada awal dari siklus 
kehidupan produk. Sebagian orang tidak akan membeli barang atau jasa 
sebelum mereka mengetahui produk tersebut dan apa faedahnya. 
c.  Membujuk 
Promosi yang bersifat membujuk ini biasanya diarahkan untuk 
mendorong pembeli. Dalam promosi yang bersifat membujuk ini 
seringkali perusahaan tidak ingin memperoleh tanggapan secepatnya, 
tetapi lebih mengutamakan untuk menciptakan kesan positif. Hal ini 
dimaksudkan agar dapat memberikan pengaruh dalam waktu yang lama 
terhadap perilaku pembeli. Promosi yang bersifat persuasif ini akan 
menjadi dominan bila produk yang bersangkutan dalam siklus 
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d.  Mengingatkan 
Kegiatan yang bersifat mengingatkan dilakukan terutama untuk 
mempertahankan merk produksi di hati masyarakat dan perlu dilakukan 
selama tahap kedewasaan didalam siklus kehidupan produk. Ini berarti 






C.  Promotion Mix (bauran promosi) 
Bauran promosi menurut Kotler (2001:774) meliputi lima kiat utama:  
a. Pengiklanan 
Semua bentuk presentasi nonpersonal dan promosi ide, barang, 
atau jasa oleh sponsor yang ditunjuk dengan mendapat bayaran. 
b. Pemasaran langsung 
Penggunaan surat, telepon, dan alat penghubung nonpersonal 
lainnya untuk berkomunikasi dengan atau mendapatkan respons 
dari pelanggan dan calon pelanggan tertentu. 
c. Promosi Penjualan 
Insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau 
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d. Hubungan Masyarakat 
Berbagai program yang dirancang untuk mempromosikan dan/atau  
melindungi citra perusahaan atau produk individualnya. 
e. Penjualan Personal 
Interaksi langsung antara satu atau lebih calon pembeli dengan 
tujuan melakukan penjualan. 
 
Sedangkan menurut Sunarto (2003:371), setiap kategori memiliki alat-
alatnya sendiri sebagai contoh, periklanan bisa berbentuk tulisan, siaran, di 
jalan, dan berbagai bentuk lain. Penjualan pribadi mencakup presentasi 
penjualan presentasi penjualan, pameran dagang, dan program intensif. 
Promosi penjualan bisa berupa pameran di tempat pembelian, hadiah, diskon, 
kupon, iklan yang unik, dan demonstrasi. Pemasaran langsung meliputi 
katalog, telemarketing, faks, internet, dan sebagainya. Berkat kemajuan 
teknologi, orang sekarang bisa berkomunikasi lewat media tradisional (Koran, 
radio, telepon, televise), demikian pula melalui media yang lebih baru (mesin 
komputer). Teknologi-teknologi baru ini telah mendorong lebih banyak 
perusahaan untuk beralih dari komunikasi massa ke komunikasi yang lebih 
terarah dan dialog satu-satu. 
 
D.  Pengaruh Biaya Promosi pada Volume penjualan 
a. Pengertian Volume Penjualan 
Menurut Kardaniata (1996:151) mengatakan bahwa volume penjualan 
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komponen – komponen modal kerja. Dari defenisi di atas dapat disimpulkan 
bahwa suatu perusahaan menanamkan sebagian dari dananya dalam modal 
kerja karena modal kerja diperlukan untuk menunjang kegiatan operasional 
yang bertumpuh pada penjualan. 
b. Arti Penting Volume Penjualan 
Volume Penjualan memiliki arti penting yaitu besarnya kegiatan – 
kegiatan yang dilakukan secara efektif oleh penjualan untuk mendorong agar 
konsumen melakukan pembelian. Dan tujuan dari Volume penjualan ini 
adalah untuk memperkirakan besarnya keuntungan yang diterima dengan 
menjual produk kepada konsumen serta biaya yang sudah dikeluarkan. 
 
 
 c.  Indikator Volume Penjualan 
Adapun indikator dari volume penjualan menurut Kotler (1993, Hal : 
30) antara lain : 
- Harga 
- Promosi 
- Kualitas  
- Saluran Distribusi 
- Produk  
http://belajarilmukomputerdaninternet.blogspot.com/2009/11/pengertian-
volume-penjualan.html  
- Wijaya mengatakan bahwa promosi adalah salah satu bagian dari 
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price, place dan promotion. Sedangkan volume penjualan itu 
sendiri merupakan hasil dari 4P tersebut, sehingga memiliki 
keterkaitan satu sama lain. Pada dasarnya jika promosi dalam suatu 
perusahaan ditingkatkan, maka volume penjualan akan bertambah. 
Oleh sebab itu antara promosi dengan volume penjualan memiliki 















Gambar Kerangka Pemikiran 
Dalam bauran pemasaran terdiri dari 4 faktor yaitu Product, 
Promotion, Place dan Price. Penelitian ini akan membahas tentang 







Promotion off Print 
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peningkatan volume penjualan produk suatu perusahaan. Tentunya 
perusahaan akan memanfaatkan promosi seefektif mungkin termasuk 
dengan menggunakan media P on P (Promotion on Print) dan P off P 
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BAB III 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
 
A. Gambaran Obyek Penelitian   
Obyek yang digunakan penelitian sebagai bahan penulisan Tugas 
Akhir adalah Harian Umum SOLOPOS. Pemilihan tersebut dengan 
pertimbangan bahwa saat ini SOLOPOS tumbuh dan berkembang seiring 
sejalan dengan dinamika masyarakat Solo.    
1. Sejarah berdirinya SOLOPOS 
PT AKSARA SOLOPOS berdiri pada tanggal 19 September 1997, 
setelah persiapan intensif selama 6 bulan dinilai cukup memadai. 
Persiapan tersebut mulai dari Sumber Daya Manusia (SDM) sampai 
persiapan mencetak koran. Tahap pertama SOLOPOS mencetak sekitar 10 
ribu eksemplar di edarkan di wilayah Surakarta  dan sekitarnya serta 
beberapa kota di Jateng. Dan pada tahun pertama  SOLOPOS telah dapat 
mencetak koran 40 ribu eksemplar. 
Berbeda dengan koran-koran di daerah lain yang umumnya 
mengklaim sebagai koran nasional yang terbit di daerah, namun 
SOLOPOS justru menempatkan diri sebagai koran daerah yang terbit di 
daerah. Pasalnya SOLOPOS ingin menjadi besar di daerah bersama 
dengan kian meningkatnya dinamika masyarakat Solo. 
Para pemegang saham terdiri Sukamdani S. Gitosardjono sebagai 
presiden komisaris dan para komisaris diantaranya Ciputra, Subronto 
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Setyawan, Direktur produksi Banjar Chaeruddin, Direktur Keuangan Lulu 
Terianto dan Direktur Umum dan SDM Hariyadi B. Sukamdani. 
Dalam pengelolaan sehari-hari, SOLOPOS dikendalikan oleh 
Sukamdani S. Gitosardjono sebagai Pemimpin umum, Pemimpin Redaksi 
dipegang oleh Danie H. Soe’oed dan Pemimpin Perusahaan dipercayakan 
kepada Bambang Natur Rahadi. 
2. SOLOPOS sebagai Koran Masyarakat 
Harian umum Solopos yang memilih basis terbitnya di kota Solo, 
Jawa Tengah, lahir bersamaan dengan dimulainya penerapan teknologi 
baru di bidang persuratkabaran. Pada saat yang bersamaan sejumlah media 
cetak nasional mulai menerapkan sistem cetak jarak jauh di berbagai 
daerah. 
Pemilihan Solo sebagai basis terbit SOLOPOS dilandasi oleh 
pertimbangan ekonomis dan historis. Solo dalam tempo tidak lama bakal 
menjadi pusat pertumbuhan ekonomi menarik-dalam kaitannya dengan 
pengembangan pusat pertumbuhan ekonomi Jogyakarta-Solo-Semarang 
(Joglosemar). 
Sedangkan secara historis, Solo dikenal sebagai cikal bakalnya 
pertumbuhan pers nasional, namun hingga kini tidak satupun suratkabar 
harian yang tersisa. Sehingga  koran-koran dari luar kota saja, seperti 
Semarang, Yogyakarta, Surabaya dan Jakarta yang mengisi kekosongan 
pasar tersebut. Sehingga masyarakatnya membutuhkan alternatif surat 
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Peluang itulah yang dilihat oleh kelompok penerbit Harian 
Ekonomi Bisnis Indonesia untuk melakukan pengembangan bisnis persnya 
di Solo. Melalui kepemilikan saham di PT. Aksara Solopos, perusahaan 
yang menerbitkan harian SOLOPOS, akhirnya diperoleh izin penerbitan 
suratkabar dari Menteri Penerangan, No. 315/SK/Menpen/SIUPP. 
Berbekal dengan SIUPP itulah Solopos akhirnya bisa hadir 
pertama kali dengan 16 halaman pada 19 September 1997. 
Terbit   : 7 kali seminggu 
Bidang cetak   : 9 kolom x 540 mm 
Ukuran 1 kolom  : 4,2 cm 
Pada awal berdiri sampai dengan bulan Juli tahun 2000 kantor 
harian umum SOLOPOS semula berlokasi di Jl Slamet Riyadi 325 
sebelum akhirnya menempati kantor sekarang yaitu Griya SOLOPOS di Jl 
Adi Sucipto 190. Dari waktu ke waktu hingga memasuki tahun kesepuluh 
SOLOPOS berhasil mempertahankan eksistensinya sebagai Koran lokal 
ditengah tajamnya persaingan dari berbagai Koran Nasional dikota Solo. 
Bahkan PT Aksara solopos mampu memiliki beberapa anak perusahaan 
sendiri dengan basis mix media yaitu News Radio SOLOPOS FM, Event 
Organizer SOLOPro, dan perusahaan percetakan yaitu PT Solo Grafika 
Utama. SOLOPOS berusaha untuk selalu memenuhi kebutuhan 
masyarakat khususnya pemehuhan akan kebutuhan pemberitaan dan 
informasi. Tiap harinya SOLOPOS mendistribusikan tak kurang dari 
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3. Visi dan Misi Perusahaan 
a. Visi Perusahaan : 
Penyajian informasi utama terpercaya dan pengelolaan usaha yang 
professional. 
b. Misi Perusahaan : 
1) Membentuk Sumber Daya Manusia yang kompeten dan bermoral. 
2) Selalu menyajikan informasi yang berimbang, akurat dan unggul. 
3) Mensejahterakan Stakeholders SOLOPOS. 
4. Misi Penerbitan 
Solopos berusaha tampil lebih baik dan berusaha 
mengakomodasikan berbagai kepentingan yang ada di masyarakat, mulai 
dari soal sosial, budaya, ekonomi dan politik. Persoalan  politik 
masyarakat yang begitu banyak menjadi satu sorotan penting bagi 
Solopos. Dengan sajian yang lebih berani dan akurat, SOLOPOS berusaha 
menjadi jembatan penghubung dengan mengutamakan fakta dan 
kebenaran. SOLOPOS dengan konsep  dua koran dalam satu koran, tampil 
dengan dua seksi. Seksi satu menampilkan isu- isu global dan seksi dua 
menampilkan informasi lokal. Masalah politik, ekonomi, sosial, budaya 
berskala nasional selalu hadir pada seksi satu SOLOPOS sedangkan 
informasi berskala lokal disajikan dengan penuh keragaman, menarik dan 
lengkap di seksi dua. Satu keunggulan lain dari SOLOPOS adalah sajian 
berita ekonomi dan bisnis yang lebih menarik melalui pemanfaatkan 
jaringan berita Bisnis Indonesia yang selama ini dikenal sebagai koran 
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5. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi merupakan susunan pola tetap hubungan antar 
fungsi bagian dan orang yang menunjukkan kedudukan suatu tugas, 
wewenang dan tanggungjawab dalam perusahan. Struktur organisasi yang 
diterapkan oleh PT Aksara SOLOPOS adalah struktur organisasi 
divisional. 
Struktur divisional didefinisikan sebagai sebutan untuk organisasi 
yang disusun dengan membentuk divisi dimana tiap divisi atau bagian 
tersebut mempunyai tugas masing- masing yang bertanggungjawab kepada 
kepala divisi. Alasan perusahaan menggunakan struktur divisi adalah :   
a. Tidak memungkinkannya digunakan struktur fungsional dikarenakan 
perbedaan tugas dan wewenang yang tegas dan jelas antar divisi. 
b. Memudahkan karyawan dalam satu divisi untuk saling berkoordinasi . 
c. Memudahkan karyawan untuk mengetahui lebih jelas tugas dan 
wewenang mereka serta kepada siapa harus bertanggung jawab. 
Untuk mendelegasikan tugas dan wewenang masing- masing 
karyawan perlu adanya penentuan job description atau deskripsi jabatan.  
Dengan adanya deskripsi pekerjaan maka akan jelas fungsi, tugas, dan 
tanggungjawab antara atasan dan bawahan dari masing- masing jabatan 
pada setiap divisi.   
Adapun ringkasan pekerjaan tugas dan tanggungjawab dari 
masing- masing jabatan adalah sebagai berikut :   
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1) Pemimpin Perusahaan 
Ringkasan Pekerjaan : 
Bertanggung jawab atas perencanaan, pengkoordinasian, 
pengarahan dan pengawasan  terhadap seluruh kegiatan di bidang 
usaha yang berada di bawah pengawasannya. 
Tugas dan Tanggung Jawab: 
a) Mengawasi berjalannya suatu perusahaan. 
b) Mengevaluasi kegiatan Perusahaan secara berkala. 
c) Membantu tiap-tiap bagian  di Perusahaan dalam menyusun 
anggaran tahunan dan rencana kerja. 
d) Menjaga disiplin kerja  dan secara periodik menilai prestasi 
kerja bawahannya. 
 
2) Manajer Iklan 
Ringkasan Pekerjaan : 
Membantu dan mewakili Pimpinan Perusahaan dalam 
memimpin dan mengelola Bagian Iklan. 
Tugas Dan Tanggung Jawab: 
a) Membantu Pimpinan Perusahaan melakukan hubungan kerja 
dengan pihak ketiga, seperti biro-biro iklan, instansi atau 
perusahaan dalam aspek usaha yang terkait dengan penjualan 
ruang iklan. 
b) Melaksanakan strategi pemasaran ruang iklan yang telah 
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c) Bertanggung jawab atas kegiatan di bagian iklan kepada 
Pimpinan dan target yang   ditetapkan. 
d) Menegakkan faktor disiplin kerja di bagian iklan dan secara 
periodik  menilai prestasi kerja bawahannya.  
 
3) Manajer Sirkulasi 
Ringkasan Pekerjaan : 
Memimpin dan mengelola bagian sirkulasi. Tugas Dan 
Tanggung Jawab     : 
a) Merancang program kerja sirkulasi dalam upaya mengangkat 
tingkat penjualan sesuai target yang ditetapkan. 
b) Menjaga komunikasi dan hubungan baik dengan para mitra 
kerja, seperti agen, loper dalam upaya menciptakan kerjasama 
yang lebih baik. 
c) Memonitor  pelaksanaan tugas pemasaran koran, jaringan  
distribusi dan perkembangan situasi persaingan di pasar. 
d) Secara berkala menilai prestasi kerja bawahannya menurut 
ketentuan Perusahaan. 
 
4) Manajer Promosi 
Ringkasan Pekerjaan  : 
Bahwa bentuk promosi dan penjagaan citra korporasi 
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a) Above The Line yang mencakup iklan di media cetak, media 
elektronik, outdoor. 
b) Bellow The Line yang mencakup penyelenggaraan event, 
kunjungan perusahaan (corporate visit), penyediaan dan 
penyebaran merchandise serta penggalangan hubungan 
melalui pola jaringan (networking). 
Tugas Dan Tanggung jawab : 
a) Bertanggungjawab untuk program branding (pencitraan) 
secara visual, yang meliputi pembuatan desain visual promo di 
media cetak, outdoor dan merchandise, dan pembuatan desain 
untuk media kit. 
b) Penanggungjawab administrasi promosi, mengecek dan 
mencatat keluar-masuknya merchandise. 
 
5) Manajer Keuangan 
Ringkasan Pekerjaan  : 
Melakukan koordinasi dan pengawasan terhadap seluruh 
kegiatan  di bidang keuangan dan akuntansi. Bertanggung jawab 
dalam hal pencarian sumber dana, penggunaan dana maupun 
pembuatan laporan keuangan sesuai kebijakan, sistem dan 
prosedur yang  telah ditetapkan. 
Tugas Dan Tanggungjawab : 
a) Memimpin, mengatur serta mengawasi semua kegiatan yang 
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b) Mencari sumber dan penggunaan dana  secara efisien dan 
efektif, baik untuk keperluan jangka pendek maupun jangka 
panjang. 
c) Mengawasi pelaksanaan pencatatan semua aktifitas yang 
berhubungan dengan transaksi keuangan Perusahaan. 
d)  Memeriksa dan menganalisa laporan keuangan  
e) Menjaga disiplin kerja dan secara berkala menilai prestasi 
kerja bawahannya. 
 
6) Manajer  Umum  
Ringkasan Pekerjaan    :     
Bertanggung jawab atas koordinasi, pengarahan, 
pelaksanaan dan pengawasan terhadap  penyediaan kertas koran, 
film, alat perkantoran serta kegiatan pelayanan umum di 
Perusahaan--seperti kebersihan kantor, pemeliharaan kendaraan 
dan perlengkapan kantor, logistik, izin, lisensi. 
Tugas Dan Tanggung Jawab   : 
a) Memimpin, mengatur serta mengawasi semua kegiatan yang 
berada di bawah pengawasannya. 
b) Bertanggung jawab atas penyediaan kebutuhan bahan dasar 
penerbitan, seperti kertas dan barang pracetak serta barang 
kebutuhan lainnya. 
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7) Sekretaris  Perusahaan  
Ringkasan Pekerjaan : 
Bertanggung jawab atas kelancaran sistem kerja kegiatan 
Perusahaan. 
Tugas Dan Tanggungjawab    : 
a) Menerima tamu serta membantu untuk menghubungkan 
dengan pihak yang berkepentingan. 
b) Bertanggungjawab atas penyimpanan  dan pemeliharaan surat-
surat dan dokumen –dokumen penting lain, yang berhubungan  
dengan kegiatan Pemimpin Perusahaan. 
c) Menerima telepon masuk  dan mencatat telepon keluar / 
interlokal  dari karyawan. 
d) Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan tugas-tugas lainnya 
yang ditetapkan oleh Pemimpin Perusahaan dan Manajer  
Umum. 
 
8) Manajer Personalia & Sdm  
Ringkasan  Pekerjaan : 
Bertanggung jawab atas koordinasi, pengarahan, dan 
pengawasan terhadap kegiatan karyawan sesuai dengan 
persyaratan yang telah ditetapkan. 
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a) Mengawasi perkembangan pengetahuan dan ketrampilan  
karyawan sesuai dengan perkembangan lingkungan internal 
dan eksternal 
b) Mengatur penyelenggaraan seleksi dan penempatan karyawan 
yang memenuhi persyaratan yang telah ditetapkan, sesuai 
dengan tingkatan dan jabatan yang ada dalam Perusahaan. 
c) Mengatur, mengawasi dan merekam masukan pelaksanaan 
sistem penilaian prestasi karyawan untuk promosi, mutasi dan 
Pemutusan Hubungan Kerja. 
d) Bekerja sama dengan bagian Keuangan dalam mengatur 
pelaksanaan pembayaran gaji, tunjangan, penggantian 
biaya,dan pinjaman karyawan. 
 
9) Kepala Bagian Jaringan (Edp) 
Tugas Dan Tanggung Jawab     : 
a) Membantu perbaikan serta pengembangan teknologi yang 
sesuai dengan kebutuhan Perusahaan. 
b) Membantu memberikan rekomendasi pengembangan 
teknologi Perusahaan, terutama yang berhubungan dengan 
perangkat lunak. 
c) Secara berkala menilai prestasi kerja bawahannya menurut 
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b. Divisi Redaksi, terdiri dari : 
1) Pemimpin Redaksi 
Pemimpin Redaksi mempunyai hak dan tanggung jawab 
terhadap : 
a) Seluruh isi pemberitaan surat kabar harian ke dalam dan ke 
luar , baik tulisan wartawan, sendiri maupun penulis. 
b) Kebijakan keredaksian yang mencakup peliputan berita dan 
kabar. 
c) Laporan kegiatan operasional secara berkala kepada 
Pemimpin umum / Wakil Pemimpin Umum.  
 
2) Redaktur Pelaksana  
Redaktur Pelaksana mempunyai hak dan tanggung jawab 
terhadap 
a) Ikut menghadiri rapat perencanaan dan operasional 
b) Pelaksanaan rencana kerja jika terjadi keadaan darurat akibat 
absensi karyawan pers. 
c) Tukar menukar informasi dengan Redaktur sesuai rapat untuk 
menentukan penempatan berita, gambar atau grafik. 
 
3) Reporter  
Reporter mempunyai tugas dan tanggung jawab  : 
a. Hadir dalam rapat yang diselenggarakan oleh Redaktur 
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c. Penerimaan undangan, baik lisan maupun tertulis atau 
masukan dari temuan di lapangan wajib dilaporkan kepada 
Redaktur untuk dicatat.  
 
4) Sekretariat Redaksi  
Sekretariat Redaksi adalah unsur pelaksana administrasi yang 
mempunyai tugas dan tanggung jawab terhadap  :  
a) Mendukung dan memelihara kelancaran pekerjaan 
keredaksian. 
b) Pemeliharaan dan penyimpanan berkas dokumen atas 
perintah pemimpin Redaksi.  
c) Membukukan surat/ undangan yang masuk maupun ke luar 
dan mendistribusikannya kepada bagian redaksi.  
 
6. Peredaran Koran dan harga  
SOLOPOS selalu menyebut SOLO sebagai sebuah komunitas yang 
terdiri dari enam kabupaten dan satu kotamadya yaitu, : Kodya Solo, 
Kabupaten Sukoharjo, Kabupaten Boyolali, Kabupaten Wonogiri, 
Kabupaten Sragen, dan Kabupaten karanganyar sebagai wilayah  utama 
pemasaran. Seiring perkembangan waktu SOLOPOS juga bisa dinikmati 
oleh masyarakat Jawa Tengah, Jogjakarta, Jawa Timur dan Jakarta.  
Dalam hal harga Koran SOLOPOS terus mengalami perubahan 
seiring dengan kenaikan harga pada umumnya. Hal tersebut terpaksa 
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meningkat. Dalam perjalanannya, perubahan harga dan perubahan format 
halaman telah dilakukan beberapa kali, antara lain : 
a. 19 September 1997, pada terbitan perdana SOLOPOS terbit dengan 16 
halaman dengan harga eceran Rp. 700 dan harga berlanggan Rp. 15. 
500. 
b. 9 Februari 1998, Lantaran harga kertas tinggi dilakukan perubahan 
format dengan harga sama namun jumlah halaman dikurangi yakni 
menjadi 12 halaman . 
c. 2 Maret 1998, kenaikan harga eceran SOLOPOS dari Rp. 700 menjadi 
Rp. 850 dan harga berlangganan dari Rp. 15. 000 menjadi Rp. 18. 000. 
d. 28 Juni 1998, SOLOPOS edisi minggu mulai terbit dengan 8 halaman 
e. 1 Juli 1998, kenaikan harga eceran dari Rp. 850 menjadi Rp. 1000 dan 
harga berlangganan dari Rp. 18. 000 menjadi Rp. 23.000 
f. 1 November 1998, SOLOPOS edisi minggu terbit menjadi 12 halaman 
g. 2 Juni 2000, Perubahan jumlah halaman dari 12 halaman menjadi 16 
halaman (edisi Senin s/ d Sabtu) diikuti juga dengan perubahan harga 
eceran yang naik dari Rp. 1.000 menjadi Rp. 1.400 dan harga 
langganan naik dari Rp. 23.000 menjadi Rp. 32.000 
h. 1 Januari 2002, Kenaikan harga eceran dari Rp. 1.400 menjadi Rp. 
1.700 sedangkan harga berlangganan naik dari Rp. 32.000 menjadi Rp. 
37.000 
i. 1 Januari 2006, kenaikan harga eceran dari Rp. 1.700 menjadi Rp. 
2.000 per eksemplar sedangkan harga langganan dari harga Rp. 37.000 
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j. 1 Januari 2008 hingga sekarang, kenaikan harga eceran dari Rp. 2.000 
menjadi Rp. 2.500 per eksemplar sedangkan harga langganan dari 
harga Rp. 45.000 menjadi Rp. 60.000 dengan format halaman 24 
halaman. 
 
7. Proses Produksi Koran SOLOPOS  
Proses produksi Koran SOLOPOS melalui tahap- tahap sbb : 
a. Pencarian berita Pada tahap ini proses pencarian berita bisa dilakukan 
dengan 2 cara : 
1) Proses pencarian berita oleh wartawan, dilakukan apabila tempat 
lokasi obyek pemberitaan mampu dijangkau oleh wartawan.  
2) Proses pencarian berita melalui V- Sat atau kantor berita, dilakukan 
untuk berita- berita yang benar- benar tidak bisa dijangkau oleh 
wartawan SOLOPOS secara langsung baik karena lokasi, waktu 
ataupun untuk efektifitas biaya. Berita- berita tersebut oleh 
redaktur kemudian diseleksi untuk dipilih berita- berita apa saja 
yang akan dibawa ke rapat redaksi. Di SOLOPOS rapat redaksi ada 
2 macam, yaitu : 
1) Rapat redaksi jam 18.30 malam, rapat untuk menentukan 
Headline dan berita- berita apa saja yang turun untuk edisi 
esok. 
2) Rapat redaksi jam 15.00 sore, rapat untuk mengevaluasi berita- 
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kesalahan pemberitan atau kesalahan cetak klarifikasi bisa 
turun untuk edisi esok hari. 
b. Proses Layout oleh Macintosh Berita yang telah dipilih diserahkan ke 
bagian macintosh untuk dibuat layout atau tata letaknya. 
c. Proses Image Setter Dari bagian macintosh melalui transfer jarak jauh 
layout tersebut diprint kedalam bentuk film dengan menggunakan 
mesin merk AGFA. Proses selanjutnya adalah proses montage, yaitu 
menyatukan halaman- halaman film tersebut menjadi satu halaman 
Koran utuh. 
d. Proses Platmaking Proses montage dilanjutkan dengan mencetak 
bentuk film kedalam bentuk plat dengan menggunakan sinar- X. Plat 
kemudian direndam kedalam larutan air dan HCL dengan 
perbandingan 8 liter : 1 liter selama 2- 5 menit untuk memunculkan 
tulisan diatas plat. 
e. Proses Cetak Proses cetak dimulai dengan persiapan kertas Koran. 
SOLOPOS menggunakan kertas dengan tipe CD-Newsprint yang 
diproduksi oleh PT Adiprima Suryaprinta Surabaya. Untuk tiap proses 
naik cetak dibutuhkan 10- 15 gulungan kertas dengan berat tiap gulung 
bervariasi mulai dari 480- 760 kg dengan harga per kg Rp. 5.950. 
Setelah kertas disiapkan maka plat dimasukkan kedalam mesin cetak 
merk GOSS buatan Jerman untuk kemudian proses cetak dimulai 
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B.  Laporan Magang Kerja 
Magang kerja pendidikan berlokasi di kantor PT. Aksara 
SOLOPOS,yang beralamat di Jl. Adi Sucipto 190 Surakarta. Penempatan 
magang kerja pendidikan pada bagian promosi perusahaan. Jangka waktu 
magang kerja selama dua bulan, terhitung mulai 1 Maret- 30 April 2011. 
Jadwal magang setiap hari Senin s/d jumat dengan jam kerja mulai pukul 
08.00 - 16.00 WIB dan hari Sabtu dengan jam kerja mulai pukul 08.00- - 
13.00 WIB. 
Tabel 3.1 
Minggu Nomor Kegiatan 
Minggu ke 1 



























Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
Memfotocopy sejumlah file yang akan diinput ke 
dalam berkas-berkas yang ada di divisi promosi. 
Menerima telepon masuk dari instansi lain yang akan 
mengadakan kunjungan maupun sponsorship. 
Menerima file desain spanduk sebagai bentuk 
kerjasama dengan solopos. 
Mendampingi staff promosi dalam menerima 
kunjungan. 
Membantu loading dan menyiapkan materi promosi 
untuk acara Rotary fun walk. 
Membantu Tim SOLOPOS menjadi panitia acara 
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Minggu ke 2 













Minggu ke 3 






























Membuka stand di Balekambang sebagai kegiatan 
Promosi. 
Menyiapkan Koran untuk Staff promosi. 
Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
Mendampingi staff promosi dalam menerima 
kunjungan. 
Membuat memo rilis berita dan peliputan mengenai 
kunjungan kemudian diserahkan dibagian Redaksi. 
Menerima telepon masuk dari instansi lain yang akan 
mengadakan kunjungan maupun sponsorship. 
Menerima file desain spanduk sebagai bentuk 
kerjasama dengan solopos. 
Menerima proposal masuk dari berbagai instansi 
dengan tujuan sponsorship berupa spanduk dan rilis 
berita. 
Menyiapkan Koran untuk Staff promosi. 
Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
Mendampingi staff promosi dalam menerima 
kunjungan. 
Membuat memo rilis berita dan peliputan mengenai 
kunjungan kemudian diserahkan dibagian Redaksi. 
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Minggu ke 5 


































Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
Mendampingi staff promosi dalam menerima 
kunjungan. 
Membuat memo rilis berita dan peliputan mengenai 
kunjungan kemudian diserahkan dibagian Redaksi. 
Menerima telepon masuk dari instansi lain yang akan 
mengadakan kunjungan maupun sponsorship. 
Menerima file desain spanduk sebagai bentuk 
kerjasama dengan solopos. 
Menerima proposal masuk dari berbagai instansi 
dengan tujuan sponsorship berupa spanduk dan rilis 
berita. 
Menyiapkan Koran untuk Staff promosi. 
Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
Mendampingi staff promosi dalam menerima 
kunjungan. 
Membuat memo rilis berita dan peliputan mengenai 
kunjungan kemudian diserahkan dibagian Redaksi. 
Mengkliping report kegiatan acara Rotary Fun Walk. 
Menerima telepon masuk dari instansi lain yang akan 
mengadakan kunjungan maupun sponsorship. 
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Minggu ke 1 








































kerjasama dengan solopos. 
Menerima proposal masuk dari berbagai instansi 
dengan tujuan sponsorship berupa spanduk dan rilis 
berita. 
Bersama staff promosi mengambil foto putrid solo 
untuk branding mobil. 
Membuka stand pameran di hotel Diamond.  
Menyiapkan Koran untuk Staff promosi. 
Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
Mendampingi staff promosi dalam menerima 
kunjungan. 
Membuat memo rilis berita dan peliputan mengenai 
kunjungan kemudian diserahkan dibagian Redaksi. 
Menyiapkan Materi Promosi untuk kegiatan 
Symposium Kedokteran UNS di Solo Paragon. 
Menerima telepon masuk dari instansi lain yang akan 
mengadakan kunjungan maupun sponsorship. 
Menerima file desain spanduk sebagai bentuk 
kerjasama dengan solopos. 
Menerima proposal masuk dari berbagai instansi 
dengan tujuan sponsorship berupa spanduk dan rilis 
berita. 
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Minggu ke 2 













Minggu ke 3 

































Menyiapkan Koran untuk Staff promosi. 
Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
Mendampingi staff promosi dalam menerima 
kunjungan. 
Membuat memo rilis berita dan peliputan mengenai 
kunjungan kemudian diserahkan dibagian Redaksi. 
Menerima telepon masuk dari instansi lain yang akan 
mengadakan kunjungan maupun sponsorship. 
Menerima file desain spanduk sebagai bentuk 
kerjasama dengan solopos. 
Menerima proposal masuk dari berbagai instansi 
dengan tujuan sponsorship berupa spanduk dan rilis 
berita. 
Menyiapkan Koran untuk Staff promosi. 
Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
Mendampingi staff promosi dalam menerima 
kunjungan. 
Membuat memo rilis berita dan peliputan mengenai 
kunjungan kemudian diserahkan dibagian Redaksi. 
Menerima telepon masuk dari instansi lain yang akan 
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Minggu ke 4 










































Menerima file desain spanduk sebagai bentuk 
kerjasama dengan solopos. 
Menerima proposal masuk dari berbagai instansi 
dengan tujuan sponsorship berupa spanduk dan rilis 
berita. 
Menyiapkan Koran untuk Staff promosi. 
Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
Mendampingi staff promosi dalam menerima 
kunjungan. 
Membuat memo rilis berita dan peliputan mengenai 
kunjungan kemudian diserahkan dibagian Redaksi. 
Menerima proposal masuk dari berbagai instansi 
dengan tujuan sponsorship berupa spanduk dan rilis 
berita. 
Menerima telepon masuk dari instansi lain yang akan 
mengadakan kunjungan maupun sponsorship. 
Menerima file desain spanduk sebagai bentuk 
kerjasama dengan solopos. 
Melipat spanduk sponshorship 
Menyiapkan Koran untuk Staff promosi. 
Mengkliping arsip kerjasama dan promosi yang dimuat 
di Koran SOLOPOS. 
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Membuat memo rilis berita mengenai kunjungan 
kemudian diserahkan dibagian Redaksi. 
Menerima proposal masuk dari berbagai instansi 
dengan tujuan sponsorship berupa spanduk dan rilis 
berita. 
Menerima telepon masuk dari instansi lain yang akan 
mengadakan kunjungan maupun sponsorship. 
Melipat spanduk sponshorship 
 
Kesimpulan magang kerja 
Dalam kurun waktu pelaksanaan magang kerja selama dua bulan, 
walaupun singkat namun banyak memberikan pengetahuan dan 
pengalaman bagi penulis. Selain pengalaman dan pengetahuan, terdapat 
beberapa temuan yang menyangkut sekitar pembahasan penelitian. 
Temuan 
 
1.  Penerapan promosi yang digunakan oleh perusahaan berupa Promotion 
On print dan Promotion Off print. Promotion On Print mencakup iklan 
dimedia cetak, media elektronik dan outdoor. Sedangkan Promotion 
Off Print mencakup kegiatan promosi di luar cetak seperti even 
kegiatan dan pameran. 
2. Bagian promosi membutuhkan SDM yang dilengkapi dengan 
kemampuan desain dan grafis melalui penguasaan software-softwarte 
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C. Pembahasan 
1. Variabel – variabel promosi  
Berdasar dari poin-poin yang mempengaruhi variabel promosi, 
dalam melakukan observasi selama magang dan wawancara langsung 
kepada narasumber di Solopos terdapat 2 variabel yaitu: 
a. Promotion On Print 
 
Promotion on Print meliputi beberapa hal yang tercakup dalam 
bauran promosi berupa iklan yaitu: 
a. Billboard, spanduk, dan papan 
b. Bonus agen, bonus biro/agen 
c. Sponshorship dan media cetak elektronik 
d. Komisi iklan dan Insentif Iklan ( sdm ) 
b. Promotion Off Print 
 
Promotion off Print meliputi event-event dan pameran-
pameran dimana biaya promosi dikeluarkan untuk kegiatan diluar 
cetak dan termasuk dalam bauran promosi yaitu Hubungan 
masyarakat. 
Sedangkan dalam kaitannya dengan bauran promosi yang 
lainnya berupa Promosi penjualan yang diterapkan dengan promosi 
penjualan intern atau karyawan dengan pemberian Koran secara gratis 
dan beberapa material promosi. 
Dari paparan- paparan diatas yaitu mengenai bauran promosi 
yang diterapkan oleh SOLOPOS berdasarkan variabel- variabel yang 
mempengaruhinya SOLOPOS hanya menerapkan tiga dari empat 
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kemasyarakatan. Dalam hubungannya dengan variabel- variabel yang 
mempengaruhi promosi yaitu ketersediaan dana, sifat pasar lokal, jenis 
produk dan tahapan pada siklus daur hidup produk, SOLOPOS 
berusaha mengaitkan hal tersebut dengan program-program promosi 
yang akan dilakukan sehingga dalam penerapannya didapatkan hasil 
yang efektif. 
 
2. Pengaruh Biaya Promosi pada Volume Penjualan 
 
Selain membahas penerapan bauran promosi yang dilakukan 
oleh Harian Umum SOLOPOS pembahasan yang lain adalah untuk 
mengetahui apakah ada hubungan antara variabel biaya promosi yang 
dikeluarkan oleh SOLOPOS dengan volume penjualan yang telah 
dicapai selama periode tahun 2010. Hal ini penting dilakukan untuk 
mengetahui sejauh mana biaya promosi dapat mempengaruhi jumlah 
volume penjualan dan apakah peningkatan pada biaya promosi akan 
mengakibatkan naiknya volume penjualan berdasarkan oplah. 
                                   Tabel 3.2 
Biaya Promosi dan Volume Penjualan Harian Umum SOLOPOS 
Periode 2010 
 
Promoton On Print Promotion Off Print
Jan - Mar 167326645 87895065 414238400
April - Juni 176165487 92634195 426066100
Juli - Sept 210612650 97499360 488023200
Okt- Des 255549644 127544380 514418200
Biaya Promosi
Volume PenjualanTriwulan
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Dalam penelitian ini ada dua macam variabel yang digunakan : 
a. Variabel bebas ( independent) 
Adalah variabel yang menentukan atau mempengaruhi 
variabel tak bebas ( dependen) Variabel independent dalam 
penelitian ini adalah Promotion On Print dan Promotion Off Print. 
b. Variabel tak bebas ( dependent ) 
Adalah variabel yang keberadaannya selalu dipengaruhi 
atau tergantung pada tiap- tiap atau keseluruhan variabel 
independent Variabel dependen dalam penelitian ini adalah volume 









Coefficients t Sig. 




09   28.294 .022 
  Promotion On 
Print 2.186 .138 1.814 15.789 .040 
  Promotion Off 
Print -2.378 .310 -.880 -7.662 .083 
a  Dependent Variable: Volume Penjualan 
 
 
Dengan menggunakan bantuan penghitungan dengan 
sistem SPSS diperoleh hasil persamaan regresi linier sebagai 
berikut:  
 
Y = a + b1X1 + b2X2 
Keterangan : 
Y : Volume penjualan  
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b1 : Koefisien regresi Promotion On Print 
b2 : Koefisien regresi Promotion Off Print 
X1 : Variabel Promotion On Print 
X2 : Variabel Promotion Off Print 
  Persamaan linear regresi : 
  Y = 2.6x10⁸ + 2.186X1 -2.378X2 
Keterangan : 
1. Konstanta (2.6x10⁸) Jika tidak ada variabel Promotion On Print 
dan Promotion Off Print maka tingkat pendapatan yang dicapai 
sebesar 2.6x10⁸. Dengan kata lain pendapatan tetap diperoleh 
apabila faktor-faktor yang mempengaruhi yaitu biaya promosi 
tidak difokuskan. 
2. Koefisien Regresi Variabel Promotion On Print (X1) bernilai 
positif Artinya adalah apabila semua variabel independen 
kecuali variabel Promotion On Print (X1) dianggap konstan atau 
tetap, maka kenaikan biaya Promotion On Print sebesar satu 
satuan akan menyebabkan kenaikan volume penjualan (Y) 
sebesar 2.186 kali. 
3. Koefisien Regresi Variabel Promotion Off Print (X2) bernilai 
negative Artinya adalah apabila semua variabel independen 
kecuali variabel Promotion Off Print (X2) dianggap konstan 
atau tetap, maka kenaikan biaya Promotion Off Print sebesar 
satu satuan akan menyebabkan penurunan volume penjualan (Y) 
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1. Uji Statistik 
Uji statistik dalam penelitian ini merupakan uji secara 
terpisah semua koefisien regresi untuk menguji pengaruh 
variabel independen terhadap variabel dependen secara terpisah. 
Adapun uji yang dilakukan adalah uji t. 
 
a. Uji t Promotion On Print 
Digunakan untuk mengetahui apakah nilai konstanta 
dari variabel-variabel yang ada mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap variabel dependen yaitu volume 
penjualan 
1). Level of Significant (α = 5% = 0,05 ) 
t tabel = t (α / 2; n-3) = 2,131 
a). Pengambilan keputusan berdasar t tabel dan t hitung 
Ho diterima jika: -2,131≤ t hitung ≤ 2,131 
Ho ditolak jika : t hitung < -2,131 atau t hitung > 
2,131 
Jika Ho diterima maka variabel biaya 
Promotion On Print tidak mempengaruhi volume 
penjualan pada tingkat α 
Jika Ho ditolak maka variabel biaya 
Promotion On Print mempengaruhi volume penjualan 
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b). Tes Satistik 
Dari hasil penghitungan dengan bantuan 
system SPSS dapat diperoleh hasil bahwa besarnya t 
hitung adalah 15,789. Hal ini berarti t hitung lebih 
besar dari t tabel. 
c). Kesimpulan 
Karena t hitung 15,789 lebih besar daripada t 
tabel 2,131 berarti dapat diambil kesimpulan bahwa 
variabel independent yaitu Promotion On Print secara 
signifikan mempengaruhi variabel dependent yaitu 
volume penjualan.  
 
b. Uji t Promotion Off Print 
Digunakan untuk mengetahui apakah nilai konstanta 
dari variabel-variabel yang ada mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap variabel dependen yaitu volume 
penjualan 
1. Level of Significant (α = 5% = 0,05 ) 
t tabel = t (α / 2; n-3) = 12,706 
a). Pengambilan keputusan berdasar t tabel dan t hitung 
Ho diterima jika: -12,706≤ t hitung ≤ 12,706 
Ho ditolak jika : t hitung < -12,706 atau t 













































commit to user 
 - 50 - 
Jika Ho diterima maka variabel biaya 
Promotion Off Print tidak mempengaruhi volume 
penjualan pada tingkat α 
Jika Ho ditolak maka variabel biaya 
Promotion Off Print mempengaruhi volume penjualan 
pada tingkat α 
b). Tes Satistik 
Dari hasil penghitungan dengan bantuan 
sistem SPSS dapat diperoleh hasil bahwa besarnya t 
hitung adalah -7,662. Hal ini berarti t hitung lebih 
besar dari t tabel. 
c). Kesimpulan 
Karena t hitung -7,662 lebih besar daripada t 
tabel -12,706 berarti dapat diambil kesimpulan bahwa 
variabel independent yaitu Promotion Off Print secara 
tidak signifikan mempengaruhi variabel dependent 
yaitu volume penjualan. 
 
c. Model Summary (R Square): 0.999 = 99,9% 
Artinya: Promotion on print mempengaruhi volume 
penjualan sebesar 99,9% dan sisanya 0,1 % dipengaruhi 
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A.  Kesimpulan 
Berdasarkan pada pembahasan dari bab sebelumnya dapat ditarik 
beberapa kesimpulan sebagai berikut: 
1. PT. Aksara Solopos dalam menjalankan sistem di perusahaannya 
menggunakan 2 macam variabel promosi diantaranya berupa Promotion 
On print dan promotion Off print. Promotion On Print merupakan media 
promosi dalam bentuk cetak seperti billboard, souvenir, dan iklan. 
Sedangkan promotion Off Print itu sendiri merupakan media promosi yang 
berupa non cetak, seperti kerjasama dalam sponsorship, even kegiatan, dan 
pameran 
2. Perhitungan analisis regresi linier berganda dengan menggunakan 
bantuan SPSS menunjukkan bahwa biaya promosi yaitu dengan tingkat 
kepercayaan sebesar 95% maka tingkat level signifikan sebesar 0,00 
sampai dengan 0,05. Pada variabel Promotion On Print berpengaruh secara 
signifikan pada volume penjualan yaitu sebesar 0,04 atau < 0,05. Pada 
variabel Promotion Off Print juga berpengaruh pada volume penjualan 
tetapi tidak signifikan yaitu sebesar 0,083 > 0,05. 
Sedangkan pada Uji R menunjukkan bahwa 99.9% volume penjualan 
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B. Saran 
Dari beberapa kesimpulan diatas munculah suatu ide atau gagasan 
yang dapat digunakan sebagai acuan dalam mengembangkan sistem biaya 
promosi pada PT. Aksara Solopos. Adapun saran tersebut adalah sebagai 
berikut : 
1. Solopos sebagai perusahaan yang terbesar di Solo harus bisa 
menciptakan image/karakter berupa latar belakang warna pada produk 
yang mempunyai ciri khas dimata masyarakat dan even kegiatan yang 
lebih menarik agar masyarakat mengetahui bahwa perusahaan tidak hanya 
berkembang dibidang persuratkabaran tetapi juga di event kegiatan yang 
besar sehingga dengan begitu masyarakat akan lebih memahami dan 
mengenal karakter dari perusahaan tersebut.   
2. Dalam kaitannya dengan biaya promosi yang dilakukan perusahaan 
perlu di kaji ulang artinya perusahaan harus bisa mengalokasikan dana 
yang akan dikeluarkan untuk lebih meningkatkan biaya promotion on print 
dan mengurangi biaya promotion off print agar perusahaan bisa mencapai 
ke tingkat level yang lebih signifikan. 
 
 
 
